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Dalam menghadapi era baru persaingan dunia asuransi yang semakin ketat, bauran pemasaran 
adalah hal penting yang dilakukan perusahaan asuransi agar dapat meningkatkan jumlah pelanggan. 
Untuk dapat berkomunikasi dengan calon pelanggan, perusahaan asuransi juga harus menerapkan 
bauran promosi untuk lebih meningkatkan jumlah pelanggannya. Personal Selling adalah salah satu 
bauran promosi yang merupakan penyajian secara lisan oleh perusahaan kepada satu atau beberapa 
calon pembeli dengan tujuan agar barang atau jasa yang ditawarkan dapat terjual. Jenis data yang 
digunakan adalah data primer dan data sekunder. Metode pengumpulan data adalah berupa penelitian 
kelapangan dan ke Perpustakaan. Metode analisis data yang digunakan adalah metode deskriptif 
dengan data kualitatif yang telah diperoleh melalui data langsung dari perusahaan. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa kegiatan personal selling yang dilakukan PT. Prudential Life Assurance Medan 
bukan hanya dengan melakukan presentasi atau menjelaskan secara detail tetapi memberikan 
seminar-seminar dan Training kepada calon nasabahnya. Untuk memberikan hasil yang baik, pihak 
agency juga melakukan komunikasi melalui beberapa media. Fungsi kegiatan personal selling yang 
dilakukan pada PT. Prudential Life Assurance dimulai dari : Prospecting - Information Gathering – 
Targetting – Allocating – Communicating – Selling - Servicing. Jadi, kegiatan Personal selling yang 
dilakukan dimulai dari proses awal sampai dilakukannya closing. Sehingga saran yang diberikan adalah 
perlu untuk dipertahankan dan ditingkatkan. 
 






Personal Selling  merupakan  salah  satu  
senjata  bagi  perusahaan  untuk  menghadapi  
persaingan pasar. Personal Selling merupakan 
penyajian lisan oleh perusahaan kepada satu 
atau beberapa calon pembeli dengan tujuan 
agar barang atau jasa yang ditawarkan dapat 
terjual. Jadi dalam personal selling terdapat 
kontrak pribadi secara langsung antara penjual 
dan pembeli sehingga dapat menciptakan 
komunikasi dua arah antara pembeli dan 
penjual, penjual harus mampu mendapatkan 
kecocokan dari calon pembeli. Mencari  
kecocokan  ini  merupakan  tanggung  jawab  
dari  bagian  pemasaran  untuk  menerapkan  
personal selling  yang  sesuai  dengan  produk  
yang  dihasilkan  dan  sesuai  dengan  segmen 
pasar  yang  ingin  dituju  oleh  produk  yang  
diluncurkan. 
Aryanto (2008), Personal Selling sangat 
berperan penting dalam membuat keputusan 
membeli. Artinya bahwa Personal Selling harus 
mampu membuat konsumen tertarik terhadap 
produk/jasa yang diberikan. Semakin pintar 
Personal Selling dalam membujuk dan 
menjelaskan tentang produk/jasa, maka 
semakin konsumen percaya dan membeli 
produk/jasa yang ditawarkan. Personal Selling 
menjadi ujung tombak maju mundurnya 
perusahaan. Semakin handal Personal Selling 
meraih konsumen maka semakin maju 
perusahaan tersebut memperoleh keuntungan 
(Profit). 
PT.  Prudential  Life  Assurance  sebagai  
salah  satu  perusahaan  yang  bergerak  dalam  
bidang  asuransi jiwa  bagi  masyarakat  juga  
harus  menghadapi  persaingan  yang  cukup  
ketat  dengan perusahaan  asuransi  lainnya. 
Banyak perusahaan asuransi menggunakan 
bauran promosi Personal Selling dalam 
berkomunikasi dengan konsumennya, salah 
satunya adalah PT.  Prudential  Life  Assurance 
yang menggunakannya untuk meningkatkan 
jumlah pelanggan. Dengan Personal Selling 
yang dikombinasikan dengan unsur bauran 
promosi lainnya diharapkan jumlah pelanggan 
semakin meningkat akan tetapi harus 
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disesuaikan dengan kenyamanan dan fasilitas 
yang tersedia didalam mendukung pelanggan 





Menurut Kotler dan Keller (2009)  
Pemasaran adalah satu fungsi organisasi dan 
seperangkat proses untuk menciptakan, 
mengkomunikasikan, dan menyerahkan nilai 
kepada pelanggan dan mengelola hubungan 
pelanggan dengan cara yang menguntungkan 
organisasi dan para pemilik sahamnya. 
Sedangkan Supriyanto dan Ernawaty 
(2010) mendefinisikan pemasaran sebagai 
kegiatan analisis, perencanaan, penawaran 
produk/jasaa, dan pengendalian program-
program yang di formulasikan dengan hati-hati 
untuk menghasilkan pertukaran nilai-nilai 
secara sukarela dengan target pasar yang 
dimaksudkan untuk mencapai tujuan 
organisasi. 
Pengertian Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, 
penetapan harga, promosi, serta penyaluran 
gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan 
pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan 
individu dan organisasi. (Achmad, 2009). 
Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran merupakan rencana 
yang menjabarkan aksistensi perusahaan akan 
dampak dari berbagai aktivitas dan program 
pemasaran terhadap permintaan produk atau 
lini produknya di pasar sasaran tertentu.  
Strategi pemasaran adalah serangkaian 
tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang 
member arah kepada usaha-usaha pemasaran 
perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 
terutama sebagai tanggapan perusahaan 
dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah. (Assauri, 
2009). 
Bauran pemasaran (Marketing Mix) 
Setiap perusahaan selalu berusaha untuk 
dapat tetap hidup, berkembang, dan mampu 
bersaing. Maka dari itu, setiap perusahaan 
selalu menerapkan strategi dan cara 
pelaksanaan kegiatan pemasaran.  
Lupiyoadi dan Hamdani (2009) “bauran 
pemasaran merupakan alat bagi pemasar yang 
terdiri atas berbagai unsur suatu program 
pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar 
implementasi strategi pemasaran dan 
positioning yang ditetapkan dapat berjalan 
sukses”. Unsur bauran pemasaran terdiri dari 
tujuh hal, yaitu Product (Produk), Price (Harga), 
Promotion (Promosi), Place (Tempat), People 
(Orang), Process (Proses) dan Customer 
Service (Layanan Konsumen). 
Bauran Promosi 
Secara umum bentuk-bentuk promosi 
memiliki fungsi yang sama, tetapi bentuk-
bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan 
tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas 
khusus itu sering disebut bauran promosi. 
Cravens (2008) Menjelaskan ada 5 (lima) 
bauran promosi, sebagai berikut : 
 
1) Periklanan (Advertising) Yaitu alat 
komunikasi pemasaran produk maupun 
jasa yang dibayar oleh sponsor khusus 
dengan cara mempresentasikan dan 
mempromosikan ide, barang/jasa secara 
non personal. 
2) Promosi Penjualan (Sales Promotion) Yaitu 
Kegiatan dan insentif komunikasi yang 
dirancang untuk mempromosikan sebuah 
produk atau perusahaan ke target sasaran. 
3) Penjualan Langsung (Direct Marketing) 
Yaitu system pemasaran interaktif yang 
menggunakan satu atau lebih media iklan 
untuk menghasilkan berbagai tanggapan 
dan transaksi yang dapat diukur pada 
suatu lokasi. 
4) Hubungan Masyarakat (Public Relation) 
Yaitu usaha untuk menstimulasi 
permintaan sebuah produk atau jasa 
dengan cara menyampaikan berita yang 
signifikan dan bersifat komersial, 
merancang berbagai program untuk 
mempromosikan dan melindungi citra 
perusahaan/setiap produknya. Penjualan  
5) Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 
Yaitu bentuk presentasi secara lisan 
dengan satu atau lebih calon pembeli 
dengan tujuan melakukan penjualan 
 
Santosa (2009), Assauri (2009) dan 
Wardana (2012) mendefinisikan Personal 
Selling adalah penjualan secara lisan maupun 
iklan media massa yang dilakukan dengan 
menggunakan wiraniaga. Penjualan ini 
dilakukan langsung dari para wiraniaga ke 
konsumen dengan tujuan agar barang/jasa 
yang ditawari terjual maupun iklan dimedia 
massa. 
Menurut Tjiptono (2008) Personal Selling 
adalah komunikasi langsung (tatap muka) antar 
penjual dan calon pelanggan untuk 
memperkenalkan suatu produk kepada calon 
pelanggan dan membentuk pemahaman 
pelanggan terhadap produk sehingga mereka 
kemudian mencoba dan membelinya. 
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Fungsi Personal Selling 
Ada beberapa fungsi Personal Selling 
yaitu: 
a. Prospecting, yakni mencari pembeli dan 
menjalin hubungan dengan calon 
pelanggan. 
b. Targeting, yakni mengalokasikan 
kelangkaan waktu penjual demi pembeli. 
c. Communicating, yakni memberi informasi 
mengenai produk perusahaan  kepada 
pelanggan. 
d. Selling, yakni mendekati, 
mempresentasikan, mendemonstrasikan, 
mengatasi penolakan, serta menjual 
produk kepada pelanggan. 
e. Servicing, yakni memberikan berbagai jasa 
dan pelayanan kepada pelanggan. 
f. Information gathering, yakni melakukan 
riset dan intelijen pasar. 
g. Allocating, yakni menentukan pelanggan 
yang akan dituju. 
Ciri-Ciri Kegiatan Personal Selling 
Personal Selling dapat diartikan sebagai 
hubungan antara dua orang atau lebih secara 
bertatap muka untuk menimbulkan hubungan 
timbal balik dalam rangka membuat, 
mengubah, menggunakan dan membina 
hubungan komunikasi antara produsen dengan 
konsumen. 
Kegiatan Personal Selling memiliki ciri-ciri 
sebagai berikut. (Assauri, 2009) : 
1) Hubungan langsung secara Personal 
confrontation. Dalam Personal Selling 
terjadi hubungan langsung antara penjual 
dan pembeli, yang menyebabkan kedua 
pihak dapat saling mengamati sifat, 
kebutuhan, dan sekaligus dapat 
mengadakan penyesuaian secara 
langsung. 
2) Hubungan akrab, secara cultivation . 
Personal Selling dapat membentuk 
hubungan yang lebih akrab dengan 
pembeli. Disini penjual harus dapat 
menggunakan keahliannya dalam memuji 
pembeli, sehingga menimbulkan rasa 
simpati pembeli untuk jangka panjang. 
3) Adanya tanggapan (response). Personal 
Selling membuat pembeli merasa 
berkewajiban untuk mendengar 
pembicaraan penjual dan memberi reaksi, 
walaupun reaksi tersebut hanya 
merupakan suatu pernyataan terimakasih. 
Prinsip-Prinsip Personal Selling 
a. Profesionalisme 
 
Prinsip atau aspek pertama yang perlu 
diperhatikan dalam penjualan personal adalah 
profesionalisme. Globalisasi dan persaingan 
menuntut setiap sales person untuk 
meningkatkan profesionalisme dibidangnya. 
Beberapa perusahaan cukup perhatian untuk 
meningkatkan profesionalisme sales person 
nya melalui berbagai training mengenai seni 
menjual dengan anggaran yang cukup tinggi.  
 
b. Negoisasi 
Merupakan salah satu aspek penting 
dalam penjualan personal. Dalam negoisasi 
dalam kedua pihak yaitu penjual dan pembeli 
membuat kesepakatan tentang harga, kuantitas 
dan syarat-syarat lainnya. Oleh sebab itu, sales 
person perlu untuk memiliki keahlian dalam 
bernegosiasi. 
c. Relationship Marketing  
Relation Marketing adalah kegiatan yang 
dilakukan oleh perusahaan untuk membangun, 
memelihara dan meningkatkan hubungan 
dengan pelanggan dan pihak-pihak lain yang 
terkait guna mendapatkan laba, sehingga 
tujuan masing-masing dapat terpenuhi secara 
memuaskan. 
Langkah-langkah Personal Selling 
Langkah-langkah Personal Selling adalah 
sebagai berikut : 
1. Pendekatan pendahuluan 
Pada tahap ini wiraniaga perlu belajar 
sebanyak mungkin tentang perusahaan dan 
calon pelanggan (apa yang dibutuhkan, siapa 
yang terlibat dalam keputusan pembelian) dan 
pembelinya (karakteristik pribadi dan gaya 
pembelian mereka). Wiraniaga tersebut 
seharusnya menetapkan tujuan kunjungan 
menentukan kualifikasi calon, mengumpulkan 
informasi, melakukan penjualan langsung. 
Tugas lainnya adalah memutuskan pendekatan 
hubungan terbaik, yang mungkin berupa 
kunjungan pribadi, telepon atau surat. Akhirnya, 
wiraniaga tersebut seharusnya merencanakan 
seluruh strategi penjualan untuk pelanggan 
tersebut. 
2. Presentasi dan peragaan 
Pada tahap ini wiraniaga harus 
menyampaikan ”cerita” produk-produk tersebut 
kepada pembeli, dengan mengikuti rumus AIDA 
untuk memperoleh perhatian (attention), 
mempertahankan minat (interest), 
membangkitkan keinginan (desire), 
menghasilkan tindakan (action). Wiraniaga 
tersebut menggunakan pendekatan fitur 
(feature), keuntungan (advantage), manfaat 
(benefit), dan nilai (value) atau FABV. 
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3. Mengatasi keberatan 
Pada tahap ini wiraniaga harus dapat 
mengatasi keberatan yang diajukan oleh 
konsumen melalui pendekatan yang positif, 
seperti meminta pembeli menjelaskan 
keberatan mereka, bertanya kepada pembeli 
dengan cara yang mengharuskan pembeli 
tersebut menjawab sendiri keberatan – 
keberatannya, menyangkal kebenaran 
keberatan tersebut, atau mengubah keberatan 
menjadi alasan untuk membeli. Menangani dan 
mengatasi keberatan adalah bagian dari 
kemampuan negosiasi yang lebih luas. 
4. Menutup penjualan 
Pada tahap ini, wiraniaga mencoba untuk 
menutup penjualan. Wiraniaga harus 
mengetahui bagaimana mengenali tanda-tanda 
penutupan pembeli, termasuk tindakan-
tindakan fisik, pernyataan atau komentar, dan 
pertanyaan sehingga konsumen mau 
melakukan pembelian. 
5. Tindak lanjut dan pemeliharaan 
Tindak lanjut dan pemeliharaan diperlukan 
jika wiraniaga tersebut ingin memastikan 
kepuasan pelanggan dan kelanjutan bisnis. 
Langsung setelah melakukan penutupan, 
wiraniaga tersebut seharusnya mempertegas 
perincian yang diperlukan mengenai waktu 
pengiriman, syarat pembelian, dan hal – hal 
lain yang dirasakan penting abagi pelanggan 
tersebut. Wiraniaga juga seharusnya menyusun 
rencana pemeliharaan dan pertumbuhan untuk 
pelanggan tersebut. 
Keunggulan Personal Selling 
Menurut Wardana (2012)  Personal Selling 
atau menjual yang dilakukan dengan tatap 
muka ini berbeda dan memiliki beberapa 
keunggulan, yaitu: 
a. Pendekatan dapat lebih persuasif 
Pada umumnya, pendekatan kepada 
orang lain akan lebih baik bila dilakukan 
dengan bertatap muka. Di negara kita, 
melakukan pendekatan dengan bertatap 
muka dianggap lebih sopan daripada 
hanya melalui telepon. 
b. Respons pembeli dapat dilihat langsung 
Saat bertatap muka, apapun yang 
disampaikan “penjual” akan mendapat 
respons dari lawan bicaranya. Apakah ia 
mengernyitkan dahi, terlihat gelisah, kaget, 
marah, semuanya terlihat dengan jelas. 
Meski calon pembeli tidak segera 
menjawab pertanyaan dengan lisan, tetapi 




c. Menciptakan hubungan baik 
Kunjungan kepada orang lain akan 
menciptakan perasaan yang lebih baik. 
Apalagi di negeri yang masih menjunjung 
tinggi adat timur dan dipengauhi ajaran 
agama yang sangat kuat. Hal ini terjadi 
karena untuk mempererat tali silahturahmi, 
dan tindakan langsunglah yang dianjurkan. 
Bahkan kunjungan seorang salesman 
pun diapresiasi oleh pedagang. Pertemuan 
langsung ini adalah cara pendekatan 
pribadi yang dapat menciptakan hubungan 
yang lebih baik. 
 
Kekuatan dan Kelemahan Personal Selling 
Penjualan tatap muka (personal selling) 
mempunyai karakteristik yang sangat berbeda 
dengan alat promosi lainnya. Perbedaan 
karakteristik itu menyebabkan penjualan tatap 
muka (personal selling) mempunyai 
keunggulan dan kelemahan tertentu 
dibandingkan dengan alat promosi lainnya.  
Keunggulan dan Kelemahan penjualan 
tatap muka (personal selling) sebagai berikut, 
(Nugroho, 2010): 
1) Penjualan tatap muka (personal selling) 
melibatkan komunikasi langsung dengan 
konsumen (face to face). 
2) Pesan dari penjualan tatap muka (personal 
selling) lebih bisa membujuk daripada 
periklanan publisitas di media massa. 
3) Proses komunikasi face to face menjadikan 
konsumen potensial harus memperhatikan 
pesan yang disampaikan oleh wiraniaga. 
4) Bagi wiraniaga yang berkomunikasi dengan 
satu konsumen potensial pada satu waktu, 
dia dapat merancang pesan secara 
berbeda pada setiap konsumen potensial 
yang didatanginya. 
Kelemahan utama dari penjualan tatap muka 
(personal selling) adalah : 
a. Komunikasi terjadi daripada sekelompok 
kecil konsumen potensial. Akibatnya 
pelaksanaan penjualan tatap muka 
(personal selling) menjadi mahal jika 
diukur berdasarkan biaya perkontak 
dengan konsumen. 
b. Image yang negatif terhadap wiraniaga, 
sehingga cenderung untuk menghindar 
apabila didatangi oleh penjual. 
Maka dari itu agar Personal Selling dapat 
berkembang, hendaknya kita dapat menarik 
simpati pelanggan misalnya dengan 
mengembangkan sifat personal agar pelanggan 
mau mendengar dan yakin apa yang kita 
sampaikan. 
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Penelitian dilakukan pada PT. Prudential 
Life Assurance yang beralamat di Komp. Ruko 
Merbau Mas No. 73-75, Kelurahan Sekip, 
Petisah, Medan.  
1. Jenis Data, Menurut Sarwono (2006) 
 
a. Data Primer 
Data Primer adalah data atau bahan-
bahan yang dikumpulkan melalui pihak 
pertama yaitu data yang diperoleh penulis 
secara langsung dari hasil pengumpulan 
data mengenai Analisis Personal Selling 
pada PT. Prudential Life Assurance Medan. 
 
b. Data Sekuder 
Data Sekunder adalah data yang 
dikumpul dari pihak kedua. Data ini 
diperoleh dari sumber lain dalam bentuk 
laporan yaitu data yang di peroleh 
langsung dari perusahaan yang di sajikan. 
Data sekunder disebut juga data eksternal 
yang datanya diperoleh dari luar 
perusahaan. Seperti buku bacaan dan 
sumber lainnya yang berhubungan dengan 
personal selling. 
 
2. Sumber Data 
 
a. Data Internal 
Data Internal adalah data yang 
diperoleh pada tempat penelitian, dimana 
data tersebut merupakan data yang masih 
baku sehingga harus diolah  terlebih dahulu 
ssebelum dituangkan  ke dalam tugas 
akhir. 
 
b. Data Eksternal 
Data Eksternal adalah data yang 
diperoleh dari luar perusahaan dengan 
mengambilo teori-teori yang besumber dari 
literatur buku, jurnal, dan tesis yang 
mendukung penelitian ini. 
 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
PT. Prudential Life Assurance Medan yang 
beralamat di Komp. Ruko Merbau Mas No. 73-
75, Kelurahan Sekip, Petisah, Medan 
merupakan salah kantor pemasaran. Terdapat 
3 Gedung yang digunakan sebagai kantor 
pemasaran. Gedung utamanya berada di 
pojok/sudut komplek, dimana untuk gedung 
utama ini terdapat ruang seminar yang berada 
di lantai paling atas (lantai 3), sedangkan 
gedung yang lain merupakan tempat 
administrasi atau kantor/tempat mengelola 
data-data nasabah PT. Prudential Life 
Assurance Medan. 
Dalam meningkatkan Jumlah Pelanggan, 
PT. Prudential Life Assurance Medan 
menerapkan 5 (lima) bauran promosi yang 
salah satunya adalah Personal Selling. 
Kegiatan Personal Selling yang diterapkan 
bertujuan untuk membujuk, menciptakan dan 
mempertahankan hubungan pertukaran yang 
saling menguntungkan dengan calon 
pelanggannya. Proses kegiatan personal 
selling yaitu terjadinya interaksi antara individu 
secara tatap muka seorang tenaga penjual 
(Agent) dengan membawa SPAJ (Surat 
Pengajuan Asuransi Jiwa) seperti brosur dan 
proposal. Kegiatan personal selling ini 
dilakukan agency dengan mendatangi calon 
pelanggan ke perusahaan-perusahaan sampai 
dengan kunjungan ke rumah-rumah, 
pengkomunikasian ini bertujuan agar calon 
pelanggan akhirnya melakukan closing 
(pembelian). Selain melakukan kunjungan, 
seorang agency juga melakukan 
pengkomunikasian melalui telepon atau yang 
sering disebut dengan Tele Selling, melalui via 
sms dan melalui via email. Alasan PT. 
Prudential Life Assurance Medan melakukan 
bauran promosi personal selling karena melalui 
kegiatan promosi ini Prudential dapat 
memberikan penjelasan detail mengenai 
asuransi jiwa yang di tawarkan serta fasilitas 
yang disediakan. Dalam Penelitian ini penulis 
mengumpulkan data dengan menggunakan 
metode wawancara terstruktur langsung 
kepada Unit Manager Agency PT. Prudential 
Life Assurance Medan. 
Adapun hasil wawancara mengenai 
kegiatan Personal Selling yang dilakukan oleh 
PT. Prudential Life Assurance Medan sebagai 
berikut : 
a. Kegiatan Personal Selling melalui 
Prospecting 
 
1) Sebelum melakukan kunjungan ke 
tempat calon pelanggan, PT. Prudential 
Life Assurance Medan selalu melakukan 
persiapan sebelum menuju target 
pemasaran seperti dengan menguasai 
produk yang akan di tawarkan kepada 
calon pelanggan, mempersiapkan SPAJ 
(Surat Pengajuan Asuransi Jiwa) dan 
berkas-berkas lainnya. Tentunya 
sebelum melakukan kunjungan pihak 
agency selalu melakukan komunikasi 
kepada calon pelanggan yang akan 
dikunjungi dan harus membuat janji 
terlebih dahulu. Waktu dan tempat untuk 
kunjungan juga ditentukan oleh calon 
pelanggan.  
 
2) PT. Prudential Life Assurance tidak 
memberikan cendramata untuk calon 
pelanggan, tetapi jika calon pelanggan 
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sudah melakukan closing(pembelian), 
maka pihak agency akan memberikan 
cendramata berupa kaos, jam dinding, 
serta tas yang bermerk nama 
perusahaan yaitu PT. Prudential Life 
Assurance. 
 
b. Kegiatan Personal Selling melalui Targeting 
 
1) Dalam melakukan proses targeting, 
seorang agency PT. Prudential Life 
Assurance Medan melakukan cara untuk 
pendekatan dengan calon pelanggan 
yaitu melalui Tele selling, via sms 
bahkan melalui via email. Lalu membuat 
janji untuk bertemu, setelah bertemu 
maka agency akan menerangkan 
tentang produk yang di tawarkan serta 
manfaat yang akan di peroleh. 
Penargetan akan diperoleh dari hasil 
kunjungan agency ke tempat calon 
pelanggan. 
 
2) PT. Prudential Life Assurance sendiri 
memiliki cara untuk menetapkan jumlah 
pelanggan yaitu dengan membuat goal 
(pencapaian). 
 
3) Tentunya dalam melakukan penargetan 
ditemukan banyak masalah-masalah 
yaitu, terjadinya penolakan dari calon 
pelanggan. Cara mengatasinya adalah 
dengan mem-follow up lagi calon 
pelanggan untuk di berikan penjelasan 
mengenai produk yang lebih detail, 
dengan mengunjungi kembali calon 
pelanggan, atau dengan memperlihatkan 
bukti-bukti klaim pelanggan yang sudah 
bergabung di Prudential. Masalah yang 
lainnya adalah adanya ingkar janji dari 
calon pelanggan sehingga pihak agency 
dan calon pelanggan batal untuk 
bertemu, adanya rasa tidak percaya dari 
calon pelanggan terhadap produk yang 
ditawarkan sehingga pihak agency harus 
lebih memberikan penjelasan detail dan 
bukti-bukti lain agar calon pelanggan 
tertarik untuk menggunakan produk 
tersebut. 
 
c. Kegiatan Personal Selling melalui 
Communicating 
 
1) Dalam melakukan pengkomunikasian 
kepada calon pelanggan, pihak agency 
selalu membawa perlengkapan 
presentasi seperti bahan presentasi, 
laptop, dan berkas-berkas lainnya. Tidak 
lupa untuk membawa toos agency 
seperti SPAJ (Surat Pengajuan Asuransi 
Jiwa) dan brosur. Hal ini bertujuan untuk 
memudahkan penyampaian informasi 
mengenai jasa yang ditawarkan oleh PT. 
Prudential Life Assurance Medan.  
 
2) Selain melalui presentasi, metode yang 
dilakukan PT. Prudential Life Assurance 
Medan untuk melakukan komunikasi 
kepada calon pelanggan adalah melalui, 
via email dan sms namun jarang 
menggunakan jejaring sosial.  
 
3) Dalam proses komunikasi, karyawan lain 
yang bukan agency juga diperbolehkan 
untuk melakukan prospek atau 
penjelasan kepada calon pelanggan, 
hanya saja fee (bonus) yang di peroleh 
tetap atas nama agency bukan karyawan 
tersebut. Sehingga bayak karyawan yang 
meyerahkan tugas tersebut langsung ke 
pihak agency. 
 
d. Kegiatan Personal Selling melalui Selling 
 
1) Proses selling adalah dimana agency 
memberitahukan syarat-syarat 
pendaftaran kepada calon pelanggan 
seperti memberikan fotocopy KTP (Kartu 
Tanda Penduduk) untuk 
orangtua/dewasa sedangkan untuk anak-
anak dengan memberikan fotocopy KTP 
(Kartu Tanda Penduduk) orangtuanya 
atau memberikan fotocopy Akte Lahir 
anak tersebut. 
 
2) Biaya yang dikeluarkan untuk melakukan 
pendaftaran tidak bisa ditentukan karena 
Prudential memberikan kebebasan 
pembayaran tiap bulan kepada 
pelanggan dengan menetapkan harga 
minimal pembayaran tiap bulan. Untuk 
anak-anak, prudential menetapkan 
minimal Rp. 350.000/bulan sedangkan 
untuk orangtua/dewasa Rp. 
500.000/bulan. 
 
3) PT. Prudential Life Assurance Medan 
tidak memberikan potongan-potongan 
tertentu bagi pelanggan untuk 
pembayaran setiap bulan. 
 
4) PT. Prudential Life Assurance Medan 
memberikan beberapa cara pembayaran 
asuransi setiap bulan kepada pelanggan, 
yaitu dengan menggunakan autodebit 
bisa melalui bank, rekening, ATM, atau 
kartu kredit. Dengan cara membayar 
cash (tunai) kepada kasir yang berada di 
kantor atau dengan membayar langsung 





e. Kegiatan Personal Selling melalui Servicing 
 
1) Kepuasan pelanggan itu adalah hal yang 
paling utama, demi menciptakan 
kepuasan pelanggan, PT. Prudential Life 
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Assurance Medan memberikan 
pelayanan jasa seperti mengklaim 
pelanggan yang masuk rumah sakit dari 
mulai masuk sampai keluarnya 
pelanggan dari rumah sakit, pihak 
agency harus siap mendampingi atau 
mengklaim pelanggan tersebut. Kapan 
saja agency di butuhkan, maka pihak 
agency harus siap. 
 
2) Pelayanan seperti ini dilakukan untuk 
mempermudah calon pelanggan untuk 
mengetahui bagaimana PT. Prudential 
Life Assurance Medan dalam melayani 
pelanggan demi membina hubungan 
yang baik terhadap pelanggan sehingga 
pelanggan merasa puas dengan service 
yang dilakukan oleh PT. Prudential Life 
Assurance Medan.  
 
f. Kegiatan Personal Selling melalui 
Information gathering. 
 
1) Dalam pengumpulan data calon 
pelanggan, PT. Prudential Life 
Assurance akan meminta langsung data 
tersebut kepada calon pelanggan. 
 
2) Demi menciptakan hubungan yang akrab 
dengan calon pelanggan, pihak PT. 
Prudential Life Assurance Medan juga 
selalu menginformasikan kegiatan yang 
dilakukan perusahaan seperti 
mengadakan Group Selling yaitu acara 
makan bersama yang terjadi dua kali 
dalam setahun. Mengadakan training 
setiap minggu untuk para calon agency 
atau calon pelanggan. 
 
3) Penginformasian ini dilakukan para 
agency dengan cara pendekatan melalui 
telepon, sms maupun via email atau 
mengundang langsung. 
 
g. Kegiatan Personal Selling melalui Allocating 
 
1) Pengalokasian dilakukan berdasarkan 
panggilan dari daerah-daerah seperti 
Palembang, Pekan Baru, Kandis, Duri, 
Bagan Batu, Kanopan Samosir, Medan, 
dan Sibolga. 
 
2) Dan tidak ada penargetan yang 
ditentukan dari Agency Manager PT. 
Prudential Life Assurance Medan. 
 
 Tujuan pemasaran adalah untuk 
memahami keinginan dan kebutuhan 
konsumen agar produk/jasa sesuai bagi 
konsumen sehingga produk/jasa tersebut 
terjual dipasaran. Keberhasilan sebuah 
perusahaan dalam menjalankan kegiatan 
pemasarannya salah satunya harus 
menggunakan bauran promosi yang tepat dan 
efektif. Bauran promosi yang paling efektif 
untuk mempengaruhi konsumen adalah 
Personal Selling. PT. Prudential Life Assurance 
Medan menggunakan bauran promosi Personal 
Selling karena dianggap sebagai cara tercepat 
dalam proses meningkatkan jumlah pelanggan. 
Berikut ini adalah  kegiatan-kegiatan Personal 
Selling yang merupakan tahap dalam 
pencapaian jumlah pelanggan sebagai berikut : 
1. Hasil Analisis Prospecting 
 
 Dari hasil analisis penelitian, penulis dapat 
merangkum bahwa pihak agency akan 
melakukan kunjungan ke tempat calon 
pelanggan/nasabah, pihak agency bisa 
melakukan penyebaran metode-metode 
prospecting seperti memperlihatkan kepada 
calon pelanggan tentang keuntungan jika 
bergabung di PT. Prudential Life Assurance 
Medan. Pihak agency akan memberikan 
form/SPAJ kepada calon pelanggan dengan 
mengisi tentang data diri dari calon pelanggan 
tersebut. Setelah form diisi, pihak agency akan 
mengumpulkan form-form calon nasabah yang 
lain untuk dibawa ke kantor PT. Prudential Life 
Assurance Medan dan di serahkan kepada 
agency manager, lalu agency manager akan 
menyerahkan form tersebut ke sekretaris untuk 
diinput ke system komputer/database. Dalam 
kurun waktu seminggu, maka kartu asuransi 
setiap nasabah akan keluar dan masing-
masing agency akan mengantarkan kartu 
tersebut ke setiap nasabahnya. 
 
2. Hasil Analisis Targeting 
 
 Dari hasil analisis penelitian, penulis dapat 
merangkum bahwa proses targeting adalah 
merupakan hasil dari data calon pelanggan 
yang telah di list untuk ditemui/dikunjungi. 
Setiap calon nasabah akan di prospek agar 
mau menjadi salah satu nasabah asuransi PT. 
Prudential Life Assurance Medan. Dalam 
proses targeting sering sekali terjadi hal-hal 
yang tidak diinginkan oleh pihak agency 
dikarenakan hanya beberapa calon nasabah 
saja yang bisa ditemui. Bisa saja terjadi 
ketidaksesuaian waktu antara pihak agency 
dengan calon nasabahnya. Jika tidak bisa 
dihubungi via telepon, pihak agency akan 
melakukan follow up kembali langsung ke 
rumah calon nasabah. Didalam proses 
penargetan, pihak agency selalu mendapatkan 
masalah-masalah yang sering terjadi di 
lapangan, meskipun demikian cara 
mengatasinya hanya satu yaitu lebih ekstra lagi 
dalam memberikan pelayanan kepada calon 
nasabahnya, jika tidak dikejar sesuai target 
maka target tersebut akan menumpuk dan 
akan mempersulit dalam pemenuhan sasaran. 
Jika mencapai target yang diinginkan maka 
pihak agency akan diberikan reward plus bonus 
jika bisa melebihi target. Reward ditentukan 
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oleh banyaknya nasabah yang berhasil di 
rekrut. Semakin banyak nasabah, maka 
semakin banyak reward yang didapat. Tidak 
hanya mendapatkan masalah di lapangan, 
pihak agency juga mendapatkan banyak relasi 
pada saat melakukan kunjungan-kunjungan ke 
setiap calon nasabah. 
3. Hasil Analisis Communicating 
 Dari hasil analisis penelitian, penulis dapat 
merangkum bahwa proses communicating 
adalah dimana calon nasabah akan 
mengetahui lebih jelas lagi mengenai seluk 
beluk PT. Prudential Life Assurance Medan. 
Dalam penyampaian communicating akan 
dilakukan dengan berbagai media yaitu melalui 
presentasi langsung di kantor PT. Prudential 
Life Assurance Medan, kunjungan ke rumah 
calon pelanggan, melalui tele marketing, via 
email dan via sms. Pengkomunikasian 
dilakukan agar lebih menguatkan meyakinkan 
calon nasabah untuk memilih asuransi di PT. 
Prudential Life Assurance Medan. Kunjungan 
ke rumah atau ke kantor bukan hanya 
melakukan presentasi tetapi memberikan bukti-
bukti atau contoh-contoh nasabah yang telah 
lama bergabung dengan PT. Prudential Life 
Assurance Medan kepada calon nasabah, 
seminar-seminar juga ikut berpartisipasi apabila 
pihak agency mengundang para manager 
untuk ikut memberikan motivasi-motivasi 
kepada pihak agency khususnya terhadap 
calon nasabah, minimal kegiatan ini dilakukan 
sebulan sekali oleh pihak agency. Hal ini 
bertujuan agar pihak agency lebih mudah 
mengakrabkan diri dengan calon nasabah 
sehingga akan memperoleh hasil yang baik 
pula. Communicating memang harusnya 
dilakukan langsung bertatap muka dengan 
calon nasabah, paling tidak calon nasabah 
melihat langsung company profile PT. 
Prudential Life Assurance Medan. Jika hanya 
menggunakan brosur untuk diperlihatkan 
kepada calon nasabah maka calon nasabah 
akan merasa bosan dan tidak tertarik untuk 
mengetahui lebih jelas tentang PT. Prudential 
Life Assurance Medan dan pihak agency akan 
merasa kesusahan untuk menjelaskan 
mengenai PT. Prudential Life Assurance 
Medan. 
4. Hasil Analisis Selling 
 Dari hasil analisis penelitian, penulis dapat 
merangkum bahwa proses selling adalah 
dimana pihak agency melakukan closing 
dengan memberikan form-form yang diisi oleh 
nasabah (SPAJ). Pada saat terdaftarnya calon 
nasabah menjadi nasabah PT. Prudential Life 
Assurance Medan adalah setelah calon 
nasabah membayar premi pertama. Dalam 
proses pembayaran selanjutnya tergantung dari 
permintaan nasabahnya. 
5. Hasil Analisis Servicing 
 Dari hasil analisis penelitian, penulis dapat 
merangkum bahwa servicing adalah proses 
dimana PT. Prudential Life Assurance Medan 
memberikan pelayanan yang terbaik bagi calon 
nasabah. Karena kepuasan dan kenyamanan 
nasabah itu adalah yang paling diutamakan. 
Pelayanan yang diberikan PT. Prudential Life 
Assurance Medan adalah berupa kesediaan 
pihak agency melayani calon nasabah dengan 
menjumpai calon nasabah di tempat dan waktu 
yang di tentukan oleh calon nasabah itu sendiri. 
Pihak agency juga bersedia untuk 
membantu/menemani secara langsung setiap 
nasabah yang sedang sakit atau meninggal 
dunia dengan mengurus surat-surat 
administrasi ke pihak rumah sakit.  
6. Hasil Analisis Information gathering 
 Dari hasil analisis penelitian, penulis dapat 
merangkum bahwa Information Gathering 
adalah dimana PT. Prudential Life Assurance 
Medan melakukan riset dengan cara 
berkunjung ke kantor-kantor atau pabrik-pabrik 
untuk memperoleh data-data dari kantor/pabrik 
tersebut. Pihak agency juga melakukan 
pengumpulan informasi dengan mendatangi 
langsung ke rumah-rumah (door to door). 
Setelah itu, calon nasabah akan dilakukan 
proses spesifikasi, pihak agency akan 
memberikan info-info mengenai kegiatan PT. 
Prudential Life Assurance Medan seperti 
kegiatan training, seminar-seminar, serta 
mengadakan Group Selling yaitu acara makan 
bersama yang terjadi dua kali dalam setahun. 
Penyampaian kegiatan-kegiatan tersebut 
dilakukan untuk membina hubungan baik 
antara calon nasabah dan nasabah dengan 
pihak PT. Prudential Life Assurance Medan. 
7. Hasil Analisis Allocating 
 Dari hasil analisis penelitian, penulis dapat 
merangkum bahwa allocating adalah dimana 
calon nasabah yang menetapkan atau 
menentukan pertemuan antara tenaga penjual 
dengan calon pelanggan seperti dengan 
menemui calon nasabah  ke luar kota. 
Penetapan tersebut dilakukan sesuai dengan 
permintaan calon pelanggan itu sendiri. 
Contohnya ke daerah-daerah seperti 
Palembang, Pekan Baru, Kandis, Duri, Bagan 
Batu, Kanopan Samosir, Medan, dan Sibolga. 
Secara keseluruhan indikator-indikator 
tersebut memiliki fungsi yang sama antara 
landasan teori dengan kegiatan personal selling 
yang dilakukan oleh PT. Prudential Life 
Assurance Medan. Hanya saja urutan 
pelaksanaan kegiatan personal selling yang 
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berbeda. Di dalam teori urutan proses kegiatan 
personal selling dimulai dari : 
Prospecting - Targeting – Communicating – 
Selling – Servicing - Information Gathering – 
Allocating. Sedangkan kegiatan personal 
selling yang dilakukan oleh PT. Prudential Life 
Assurance Medan dimulai dari :  
Prospecting - Information Gathering – 
Targetting – Allocating – Communicating – 
Selling - Servicing. Jadi, kegiatan Personal 






Berdasarkan hasil data yang diteliti oleh 
penulis mengenai analisis Personal Selling 
pada PT. Prudential Life Assurance Medan, 
maka penulis dapat mengambil kesimpulan 
bahwa, Kegiatan personal selling yang 
dilakukan pada PT. Prudential Life Assurance 
Medan dimulai dari : Prospecting - Information 
Gathering – Targetting – Allocating – 
Communicating – Selling – Servicing; Kegiatan 
Personal Selling yang dilakukan PT. Prudential 
Life Assurance Medan bukan hanya dengan 
melakukan presentasi atau dengan 
menjelaskan secara detail tetapi memberikan 
training kepada calon nasabah, memberikan 
seminar-seminar; Untuk memberikan hasil yang 
baik, pihak agency juga melakukan komunikasi 
melalui beberapa media yang dianggap bisa 
memperlancar proses kegiatan personal 
selling. Hal ini terlihat dari profesionalaitas 
pihak agency yang memberikan pelayanan jasa 
kepada calon nasabah karena kepuasan 
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